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25 лет в бизнесе

320+ реализованных проектов

8,000+ обученных менеджеров

№1 маркетинговое агентство

№1 промо техника

ТОР 3 книг по бизнесу

ТОР 5 профессоров маркетинга

ТОР 10 консультантов по маркетингу

Качалов Игорь
президент центра Ясные Решения
профессор ИБДА РАНХиГС
+7 926 214-26-62
i.kachalov@clearsolutions.ru

Прогнозирование

Маркетинговая аналитика 

Стратегическое планирование

для крупнейших компаний: Coca-Cola, ERC, Pozis, …

Давыдов Никита
эксперт центра Ясные Решения

n.davydov@clearsolutions.ru
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Необходимо получать сильнейшие инструменты роста бизнеса? 
Всего пишите и спрашивайте:

Новые материалы, дискуссии и 
возможность задать вопросы
(каждый логотип работает в режиме 
гиперссылки при наведении курсором)

полезная рассылка Ясных Решений 
для прибыльного роста
• не более трех раз в месяц 
• самые сильные решения в 

стратегиях, маркетинге и продажах

подписаться 

http://www.facebook.com/igor.kachalov
http://www.slideshare.net/Kachalov
https://www.youtube.com/user/TheClearSolutions
https://www.clearsolutions.ru/
https://sendsay.ru/form/x_1499344359666953/9/
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Центр Ясные Решения: 25 лет помогаем сотням компаний находить 
Путь к великой стратегии прибыльного роста и ее практически реализовывать
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Продажи:  Сколько? Ассортимент? Регионы? Какие товарные 
группы растут, а какие умрут? Детальный план на 10 лет и на 
ближайший год помесячно и понедельно? И еще десятки ответов.

Каким образом продвигаться и зарабатывать деньги месяц за 
месяцем и  год-за-годом? Какие каналы коммуникаций? Сайт? 
Мерчандайзинг в b2c? Воронка Продаж в b2b?

Бизнес процессы и их запуск? Эффективность бизнеса? Сколько 
надо сотрудников? Структура компании? Какие заводы и где? Как 
поставить реализацию и контроль решений?

Хотите узнать как Ясные Решения могут помочь вашему прибыльному росту? 
Звоните Елене Качаловой +7 (926) 215-9377, с удовольствием обсудим!

Позиционирование, что выбрать: Дешево? Быстро? Комфортно? 
Правильно? Какие СЕМЬ продающих аргументов использовать для роста 
эффективности отдела продаж и рекламы? Как эффективно нарисовать?
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Содержание
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Сотни тысяч покупателей интуитивно чувствуют правильные цены. Это выражается в 
том, что по одним ценам продажи товаров и услуг буквально взлетают вверх. А по другим 
ценам продажи товаров встают намертво, несмотря на все усилия продавцов и рекламы.

В итоге часто оказывается стоит сдвинуть цену, чтобы продажи начали стремительно расти. 
В практике центра Ясные Решения были случаи, когда к росту продаж приводило и 
повышение цены на 15-20%, а не снижение.
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Хит продаж = кофе Тропикана
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• Приведен пример как мы помогли компании Эвалар создать один из 
хитов - зеленый кофе Тропикан. 

• Центр Ясные Решения сделал ценовой анализ категории и тренды

• В результате клиент получил

• точную цену с попаданием в пик покупательского спроса 

• продающие аргументы 

• схему оформления упаковки

• Товар стал хитом продаж за 1 месяц (!).
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Правила Волшебных Цен

покупатели хотят и любят покупать продукты по определенным ценам, и

почему иногда надо просто повысить цены, чтобы поднять продажи.
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Источники информации, выводов и решений

Источниками данных для построения ценовых 
кривых могут служить

1. Опросы покупателей

2. Ценовой аудит полок магазинов

3. Маркетинговое 
агентство, специализирующееся на 
аудите розничных 
продаж, например, Nielsen

4. Отчет о продажах в 
магазинах, внутренняя учетная система

Методология была верифицирована на товарных категориях

1. Мебель корпусная

2. Мебель встроенная

3. Стиральные порошки

4. Кондиционеры

5. Стиральные машины

6. Плиты

7. Холодильники

8. Посудомойки

9. Кофе

10. Водка

11. Вино

12. Пиво

13. Недвижимость

14. Бизнес обучение

15. Долгосрочное обучение

правила
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Четыре классических сегмента ценовой кривой: 
дешевый (бюджет) => средний (стандарт) => дорогой (премиальный) => люкс
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Доминирующие 
цены в сегментах

Источник: покупатели стиральных порошков, Москва, исследования Ясных Решений, 2000.

Слепая 
зона

В большинстве случаев существует 10-12 доминирующих цен по которым покупается половина и более товара. 
А также есть слепые пятна, в которых покупатели не понимают что за товар: то ли качественный, то ли не очень.

ДорогойСредний ЛюксДешевый

правила
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Основные правила восприятия цен
... потребители чувствуют  правильные цены!
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№1
потребители НЕ чувствуют

разницу цен в 3-7%

№2
каждый ценовой интервал 

шире предыдущего в 2 раза

№3
внутри каждого интервала 
три доминирующих цены 

с шагом в 10-15%

правила
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Вареные колбасы 
в гипермаркетах за пределами Москвы
Практический пример
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Ценовая сегментация вареных колбас в гипермаркетах, регионы
Региональный гипермаркет в среднем ежемесячно продавал 5,200 кг вареных колбас
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• Анализ цен

• максимальные продажи = по первой цене 100 руб/кг = почти 
500 кг ежемесячно в каждом гипермаркете

• ярко выделяются пиковые продажи в ценах, «удобных» для 
покупателей: 180, 240, 260 и 340 руб за кг

• контрастно видны и «слепые» зоны, по которым покупатель не 
берет товар массово: 110-150 руб/кг

• Анализ сегментов

• однако, дешевый сегмент – менее 20% продаж в кг

• в дорогом сегменте, 260-520 руб/кг, продается каждый третий 
килограмм вареных колбас в региональных гипермаркетах

• в люксовом сегменте, боле 500р/кг, продаж практически нет

140 260 520

дорогой люкссреднийдешевый

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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В натуральном выражении Средний и Дорогой ценовые сегменты продаются 
одинаково. Более половины денег приносит Дорогой ценовой сегмент.
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• Дешевый и средний ценовые сегменты приносят по 1/3 
натурального объема и валового дохода

• Дорогой сегмент примерно четверть объема, почти половина 
товарооборота и одна треть всего дохода гипермаркета

• Несмотря на прессинг закупщиков снижать цены в 
поисках «первой цены»

• Ценовой сегмент Люкс составляет 

• 1% натурального объема

• 2% товарооборота 

• 4% валового дохода (маржинальной наценки)

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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Ценовые параметры для Московских и региональных магазинов совпадают, 
но регионы теряют в продажах из-за слабого ассортимента по цене 300+ р/кг
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дорогой люкссреднийдешевый

• восприятие цен, ценовые пики и интервалы на вареную колбасу 
одинаковы и в Москве, и в регионах 

• В Московских  гипермаркетах 100 руб/кг = также самая 
«продающая» цена на вареную колбасу, как и в регионах

• объем продаж по этой цене на 1 гипермаркет – вдвое 
превышает показатель региональных магазинов

• В средней ценовой категории совпадают пики продаж по ценам 180 
и 240 руб/кг, но в столичных магазинах по 240 руб/кг продается 
гораздо бОльший объем колбасы, чем в регионах

• Так же совпадает и «слепая зона» продаж в 210 руб/кг

• Первая цена в дорогом сегменте в 270 руб/кг одинаково успешна 
для магазинов в Москве и регионах

• Однако ассортимент дорогого ассортимента 300-700 руб/кг в 
региональных магазинах значительно слабее, что приводит к 
потере продаж и маржи

Зона развития 
для регионов!

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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Количество SKU вареной колбасы по сегментам в региональном гипермаркете
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дорогой люкссреднийдешевый

22 
SKU

52 
SKU

97 
SKU

11 
SKU

• Дорогой сегмент – наиболее конкурентный; здесь представлено 
наибольшее количество SKU = почти 100 штук в одном гипере

• А вот ассортимент в категории люкс – очень небольшой, в среднем –
11 SKU в одном гипермаркете

• для сравнения – в Москве этот показатель = 24 SKU

• SKU из дешевого сегмента – слабо представлены в каждой торговой 
точке = около 20 штук

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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Регионы: Наценка в одной товарной категории вареных колбас
меняется в разы на разные SKU
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• наиболее «популярный» размер наценки на колбасу в дешевом 
сегменте и в нижней половине среднего сегмента – 18-24%

• есть и исключения; хит продаж #1, вареная колбаса по цене 
100руб/кг имеет наценку 30%

• начиная с половины среднего сегмента и выше, включая 
люксовый, наценка растет вместе с ценой за кг от 1% до 33%

• самая низкая наценка в диапазоне 200-350 руб/кг

дорогой люкссреднийдешевый

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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Низкая наценка колбас в ценовом интервале 200-350 руб/кг
– следствие высокой конкуренции по ассортименту
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• Небольшое количество SKU по одной цене позволяет магазину 
повышать наценку на них от 15% до 35%.

• Напротив, высокая ассортиментная конкуренция вынуждает 
производителей и магазин снижать наценку в борьбе за объем 
продаж

• Минимальная наценка, 0-9%, встречается у SKU, имеющих 30 и 
более конкурентов по цене

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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SKU #1 – хит продаж: самая выгодная цена – 100 руб/кг

18

• При цене 100 руб/кг достигается максимальный средний 
объем продаж на одну точку как в Москве так и в регионах

• Снижение до 90р или повышение до 110р уменьшает 
средний объем продаж

• Единственное исключение – магазин в Симферополе, где 
продалось более 1.5тн такой колбасы по 120 руб. 

Симферополь

в квадратиках указано количество ТТ

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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SKU #2: здесь пики продаж в Москве и регионах немного разошлись
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• Наиболее эффективная цена на эту позицию в Москве –
225 руб за кг = продает почти 1тн на магазин в месяц

• В региональных магазинах лучшая цена – 210 руб/кг = 
около 600 кг в месяц

• Относительно высокий объем продаж на точку по цене 
285 р можно объяснить особенностью 
магазинов, поставивших цену (их всего три), в их числе –
тот же Симферополь.

в квадратиках указано количество ТТ

колбасы

Источник: данные продаж вареной колбасы в сети гипермаркетов; месяц зимы 2017, регионы без 
Москвы, цены продаж округлены 10-20 руб/кг, без нарезки и мелкой фасовки.
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Еще примеры
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Ценовые сегменты водки и поведение доминирующих цен в кризис 2008
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дорогой люкссреднийдешевый

еще
• Стрелками указан прогноз пост-кризисного развития: 

• продажи дорогих водок – упадут 

• продажи дешёвых – вырастут

• Прогноз полностью подтвердился

• ценовой анализ помог операционной подготовке к 
изменениям в структуре продаж в кризис 2008
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Ценовая сегментация кофе в 2013
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дорогой люкссреднийдешевый

еще
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Ценовая сегментация крупной бытовой техники, 2016, регионы, малые города
Обратите внимание: ценовые границы везде одни и те же = 15 и 35 руб тыс (!)
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еще
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Самые простые и известные приложения правил Волшебных Цен
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еще
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Бизнес процесс ценового анализа
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Бизнес процесс анализа Ценовых Сегментов и выбора Волшебных Цен
Что сделать в компании, чтобы избежать провалов в продажах и повысить оборот

26

процесс

№1 = Выберите адекватный источник информации, источник должен
• содержать инфо о ценах и продажах на рынке по каждой цене
• учитывать промоактивность и данные о продажах со скидками – иногда это  составляет значительную часть рынка
• обновляться год за годом, охватывать разные регионы и каналы продаж

№2 = Составьте ценовую диаграмму
• Для разных товаров – разные 

диаграммы, например, упаковки 0.33 или 
2л должны быть на разных 
диаграммах, также колбаса весовая или в 
нарезке, и пр.

• Используйте округление цен – это 
проявит пики продаж. Но округление цен 
не должно быть более 3-7%, чтобы не 
потерять важные детали

№3 = Проанализируйте ценовую диаграмму 
• Определите четыре ценовых интервала в 

вашей категории: 
дешевый, средний, дорогой, люкс. Помните: 
каждый ценовой интервал шире 
предыдущего в ДВА раза!

• Выделите доминирующие цены, пики цен и 
«слепые зоны». Помните: внутри каждого 
интервала, как правило, три доминирующих 
цены с шагом в 10-15%

№3 = Проанализируйте цены компании
• Проанализируйте цены компании
• Нанесите на диаграмму цены на базовую 

продукцию компании 
• Проанализируйте расположение цен 
• Ваши цены оптимальны, если они совпадают с 

пиками цен в своих ценовых интервалах
• Если ваши цены не совпали с пиками 

цен, вероятно, вы теряете продажи, надо
менять!

№5 = Примите решение об изменении цен
• Если продукт компании обладает нужными характеристиками, повысьте цену на продукт до следующей пиковой цены в рамках данного ценового интервала.
• Если цена продукта компании попала в слепое пятно между ценовыми интервалами, примите решение о переходе в другой интервал, например, из 

«Среднего» в «Дорогой». Это потребует повышения цены до доминирующей цены в новом интервале. 
• Либо надо снизить цены продукта компании до предыдущего левого ценового пика. 
• В любом случае решение о пересмотре цен ВСЕГДА требует дополнительного конкурентного анализа: сравнение реальных и воспринимаемых характеристик 

товара компании и конкурентов

Хотите узнать как Ясные Решения могут помочь быстрому, точному и всестороннему анализу ценовых 
сегментов в вашем бизнесе? Звоните Елене Качаловой +7 (926) 215-9377, с удовольствием обсудим!


